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ABSTRAK 
 
ANALISIS PENGARUH ATRIBUT PRODUK DAN BAURAN  PROMOSI 
DENGAN PERILAKU PELANGGAN SURAT KABAR  SOLO POS 
DI WILAYAH KECAMATAN LAWEYAN  KOTA SURAKARTA 
 
ROHMA HIDAYAH 
NIM. F1205573 
 
 Perusahaan Solo Pos dalam meningkatkan pelanggan dipengaruhi oleh atribut 
produk dan bauran promosi, yang perlu diperhatikan adalah penampilan merek atau 
simbol yang dapat dibaca dan diingat serta menawarkan informasi terkini mengenai 
situasi politik, ekonomi, hukum, dan hiburan. Selain atribut di atas, perusahaan juga 
perlu memperhatikan bagaimana cara mempromosikan  produk tersebut, dan hal ini bisa 
dilakukan perusahaan melalui media periklanan, promosi penjualan dan rekomendasi 
personal dari mulut ke mulut. 
 Tujuan dari penelitian ini: 1) Untuk mengetahui pengaruh atribut produk dan 
bauran promosi terhadap perilaku pelanggan surat kabar Solo Pos di wilayah 
Kecamatan Laweyan Kota Surakarta; 2) Untuk mengetahui atribut produk dan bauran 
promosi manakah yang paling berpengaruh terhadap perilaku berlangganan surat kabar 
Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta. 
 Hipotesis yang diajukan adalah : 1) Diduga atribut produk (merek, desain) dan 
bauran promosi (periklanan, promosi penjualan dan rekomendasi dari mulut ke mulut) 
mempunyai pengaruh terhadap perilaku pelanggan surat kabar Solo Pos di wilayah 
Kecamatan Laweyan Kota Surakarta; 2) Diduga atribut produk pada desain mempunyai 
pengaruh paling dominan terhadap perilaku berlangganan surat kabar Solo Pos di 
wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta. 
 Penelitian ini menggunakan metode penelitian survey dengan mengumpulkan 
informasi dari responden dengan menggunakan daftar pertanyaan yang telah terstruktur 
sebagai alat pengumpulan data yang pokok. Populasi dalam penelitian ini adalah 
konsumen yang berlangganan harian Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota 
Surakarta yang berjumlah ± 5.500 orang/bulan. Sedangkan sampel dalam penelitian ini 
berjumlah 100 pelanggan, dengan metode pengambilan sampel dengan purposive 
random sampling. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian adalah: analisis regresi 
multiple, uji t, uji F, dan R2. 
 Berdasarkan hasil analisis, maka dapat disimpulkan: 1) Terdapat pengaruh secara 
parsial antara merk, desain, periklanan, promosi penjualan, rekomendasi dari mulut ke 
mulut terhadap perilaku pelanggan surat kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan 
Laweyan Kota Surakarta; 2) Terdapat pengaruh secara simultan antara merk, desain, 
periklanan, promosi penjualan, rekomendasi dari mulut ke mulut terhadap perilaku 
pelanggan surat kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta. Oleh 
karena desain mempunyai pengaruh yang kuat dalam mempengaruhi perilaku 
pelanggan dalam berlangganan, maka perusahaan sebaiknya lebih menekankan variabel 
desain yang semenarik mungkin sehingga konsumen akan lebih loyal terhadap surat 
kabar Solo Pos dengan cara menambah ilustrasi-ilustrasi, memperjelas cetakan dan 
lain-lain. 
 
Kata Kunci: Atribut Produk, merek, desain, bauran promosi, perilaku pelanggan. 
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ABSTRACT 
 
 
ANALYSIS OF INFLUENCE OF PRODUCT ATTRIBUTES AND MIX WITH 
PROMOTION OF CUSTOMER BEHAVIOR ARE SOLOPOS 
DISTRICTS IN CITY LAWEYAN SURAKARTA 
 
ROHMA HIDAYAH 
NIM. F1205573 
 
 Solopos companies in improving customer attributes are influenced by the 
mix of products and promotions, which take into account is the appearance of a 
brand or symbol can be read and remembered and offer the latest information about 
the political situation, economic, legal, and entertainment. In addition to the above 
attributes, the company also needs to consider how to promote these products, and 
this can be done through media advertising companies, sales promotion and 
personal recommendations from mouth to mouth.  
 The purpose of this study: 1) To determine the influence of product 
attributes and promotion mix of customer behavior Solo Pos newspaper in the 
subdistrict of Surakarta Laweyan; 2) To determine the product attributes and the 
promotion mix are most influential on the behavior of a newspaper subscription in 
Solo Pos Sub area Laweyan Surakarta.  
 Hypothesis are: 1) It is suspected the product attributes (brand, design) and 
the promotion mix (advertising, sales promotion and recommendation of mouth) 
have an influence on customer behavior Solo Pos newspaper in the subdistrict of 
Surakarta Laweyan; 2) Allegedly attributes product design has the most dominant 
influence on the behavior of a newspaper subscription in the area of Post Solo 
Laweyan Surakarta district.  
 This study used survey research methods to gather information from 
respondents by using a list of questions that have been structured as a means of 
collecting basic data. Population in this study is consumers who subscribe to the 
daily Post Solo in the  totaling 5500 people per month.±subdistrict of Surakarta 
Laweyan  While the sample in this study amounted to 100 customers, with the method 
of purposive sampling with random sampling. Analysis tools used in the study are: 
multiple regression analysis, t test, F test, and R2.  
 Based on the analysis, it can be concluded: 1) There is a partial effect 
between brand, design, advertising, sales promotion, recommendation by word of 
mouth on customer behavior Solo Pos newspaper in the subdistrict of Surakarta 
Laweyan; 2) There is a simultaneous influence of brand, design, advertising, sales 
promotion, recommendation by word of mouth on customer behavior Solo Pos 
newspaper in the subdistrict Laweyan Surakarta.Because the design has a strong 
influence in influencing consumer behavior in subscription, the company should be 
more emphasis on the design variables are as attractive as possible so that 
consumers are more loyal to Solo Post newspaper to include new illustrations, makes 
molds and other. 
 
Keywords: Product Attributes, branding, design, promotion mix, customer behavior. 
 
 iv 
PERSETUJUAN SKRIPSI 
 
ANALISIS PENGARUH ATRIBUT PRODUK DAN BAURAN  
PROMOSI DENGAN PERILAKU PELANGGAN SURAT KABAR  
SOLO POS DI WILAYAH KECAMATAN LAWEYAN  
KOTA SURAKARTA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                Surakarta, ……………… 2010 
Telah Disetujui dan Diterima dengan Baik oleh 
  Dosen Pembimbing  
 
 
 
      (Drs. Wiyono, MM.) 
 
 v 
LEMBAR PENGESAHAN 
 
Telah disetujui dan diterima baik oleh tim penguji skripsi Fakultas Ekonomi 
Universitas Sebelas Maret Surakarta, guna melengkapi tugas-tugas dan syarat 
Sarjana Ekonomi Jurusan Manajemen. 
 
 
 
Surakarta,               2010 
 
Tim Penguji Skripsi 
 
1. ………………………..    Sebagai Ketua    (            ) 
    NIP.     
2.     Sebagai Pembimbing  (            ) 
    NIP.       
  
3.     Sebagai Penguji (            ) 
    NIP. 
 
 
      
 vi 
MOTTO 
 
 
 
“Sesungguhnya Allah tidak mengubah keadaan suatu kaum sehingga mereka 
mengubah keadaan yang ada pada diri mereka sendiri.  
(Ar-Ra’ad: 11) 
 
“Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, maka apabila kami telah 
selesai dari suatu urusan kerjakanlah dengan sungguh-sungguh urusan yang lain, 
dan hanya kepada Allah kamu berharap”.  
(QS. Al Insyirah : 6-8) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 vii 
PERSEMBAHAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Skripsi ini kupersembahkan untuk : 
¨ Allah SWT, atas semua anugerah yang 
diberikan kepadaku. 
¨ Mamaku dan Abiku yang selalu doain aku 
dan semangatnya tiap hari. 
¨ Buat saudara-saudaraku: Kak Zakia & 
Bank Haridz, Kak Lia & Karim, Evi. 
¨ Buat teman-teman kampusku dan 
Almamater: Aryo Njembling, Adeshintaro, 
Aan. 
 
 
 viii 
KATA PENGANTAR 
 
Puji Syukur dan terima kasih yang terbesar kepada Allah SWT. atas 
kemurahan, berkat dan kasih yang telah dilimpahkannya kepada penulis. Penulis 
menyadari bahwa skripsi ini dapat selesai bukan semata-mata oleh kemampuan 
dan kekuatan penulis melainkan karena kasih-Nya serta adanya bimbingan, 
dorongan, semangat, bantuan serta doa dari berbagai pihak. 
Oleh karena itu penulis ingin mengucapkan terima kasih kepada : 
1. Prof. Dr. Bambang Sutopo M. Com, Ak, selaku Dekan Fakultas Ekonomi 
Universitas Sebelas Maret. 
2. Dra. Endang Suhari, M.Si., selaku Ketua Jurusan Manajemen Fakultas 
Ekonomi Universitas Sebelas Maret. 
3. Drs.  Wiyono, MM., selaku Sekertaris Jurusan Manajemen dan sekaligus 
sebagai pembimbing utama Fakultas Ekonomi Sebelas Maret. 
4. Drs. Yong Dirgiyatmo, M.Sc., selaku wali studi yang telah memberikan 
arahan serta perhatiannya. 
5. Bpk. Bambang Natur Rahardi, selaku Pimpinan Perusahaan PT. Aksara 
Solopos Surakarta. 
6. Ibu Muryanti Setyandari, selaku Manajer Iklan di Perusahaan PT. Aksara 
Solopos Surakarta. 
7. Buat Ayank Gendhut, Gery Iskak-Q, Andre Fatkhi, thank buat semangat, 
suport, dan menyebalkannya. 
8. Buat rekan-rekan Solopos: Mbak Ari (Ayik), Heni (Anggrey), Mbak Iik, 
Wahyu (Jujuk), Mbak Mey, Ike (Grandhong), Galuh, Mbak Susi, Andhika, 
 ix
Tosa, Lani, Mas Ifan, Faiza (Icha ….), Very (DD), Thank buat semua 
masukan, inputan, dukungan & bantuannya. Mbak Dyah dan Mbak Anti 
(Warna Adv.). 
Penulis percaya bahwa kalian adalah orang-orang yang dipilih Tuhan 
untuk menempa, membentuk karakter dan menyatakan Kasih Nya kepada Penulis. 
Akhir kata, dalam ketidak sempurnaan ini Kiranya Tuhan Yesus yang 
memberikan anugerah, berkat, dan pertolongan Nya yang berlipat ganda kepada 
pihak-pihak yang sudah membantu penulis dalam penyelesaian pembuatan skripsi 
ini. 
 
       Surakarta,      ………..   2010 
              Penulis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 x
DAFTAR ISI 
 Halaman  
HALAMAN JUDUL .........................................................................................  i 
ABSTRAK ........................................................................................................  ii 
HALAMAN PERSETUJUAN SKRIPSI ..........................................................  iii 
HALAMAN PENGESAHAN ...........................................................................  iv 
HALAMAN MOTTO .......................................................................................  v 
HALAMAN PERSEMBAHAN .......................................................................  vi 
KATA PENGANTAR ......................................................................................  vii 
DAFTAR ISI .....................................................................................................  ix 
DAFTAR TABEL .............................................................................................  xi 
DAFTAR GAMBAR ........................................................................................  xii 
BAB    I. PENDAHULUAN  
 A. Latar Belakang Masalah ...........................................................  1 
 B. Perumusan Masalah .................................................................  3 
 C. Tujuan Penelitian .....................................................................  3 
 D. Manfaat Penelitian ...................................................................  4 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
 A.  Pengertian Pemasaran dan Manajemen Pemasaran .................  5 
 B. Perilaku Konsumen ..................................................................  7 
 C. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen  .........  9 
 D. Pengertian dan Teori Pendekatan Atribut ................................  12 
 E. Promosi ....................................................................................  14 
 F. Promosi Penjualan  ...................................................................  16 
 G. Keputusan Pembelian  ..............................................................  19 
 H. Tinjauan Penelitian Terdahulu .................................................  21 
 xi
 I. Kerangka Pemikiran  ................................................................  24 
 J. Hipotesis  ..................................................................................  25 
BAB  III. METODE PENELITIAN 
 A. Jenis Data .................................................................................  27 
 B. Lokasi Penelitian ......................................................................  27 
 C. Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan sampel .................  27 
 D. Data dan Sumber Data  ............................................................  29 
 E. Teknik Pengumpulan Data  ......................................................  30 
 F. Definisi Operasional Variabel  .................................................  30 
 G. Teknik Analisis Data ................................................................  32 
BAB   IV. HASIL ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN  
 A. Deskripsi Responden ................................................................  39 
 B. Analisis Data dan Pembahasan  ...............................................  42 
 C. Pembahasan  .............................................................................  49 
BAB V PENUTUP 
 A.  Kesimpulan ..............................................................................  52 
 B. Keterbatasan .............................................................................  52 
 C. Saran .........................................................................................  53 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
 
 
 
 
 xii
DAFTAR TABEL 
Halaman 
Tabel   IV.1 Distribusi Frekuensi Berdasarkan Jenis Kelamin  ......................   39 
Tabel   IV.2 Distribusi Frekuensi Berdasarkan Umur  ...................................   40 
Tabel   IV.3 Distribusi Frekuensi Berdasarkan Tingkat Pendidikan  .............   41 
Tabel   IV.4 Distribusi Frekuensi Berdasarkan Jenis Pekerjaan  ....................   41 
Tabel   IV.5 Distribusi Frekuensi Berdasarkan Tingkat Penghasilan  ............   42 
Tabel   IV.6 Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Merek, Desain, Periklanan 
   Promosi Penjualan, Word of Mount, dan Perilaku Pelanggan ....   43 
Tabel   IV.7 Ringkasan Hasil Uji Reliabilitas  ...............................................   44 
Tabel   IV.8 Hasil Pengujian dengan uji F ......................................................   46 
Tabel   IV.9 Nilai thitung dan Signifikansi ........................................................   47 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 xiii 
DAFTAR GAMBAR  
  Halaman 
Gambar  1. Kerangka Pemikiran ....................................................................  24 
 
 xiv
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
 Dewasa ini kebutuhan akan informasi adalah suatu yang mutlak diperlukan oleh manusia, 
dapat dikatakan bahwa informasi sudah menjadi kebutuhan primer masyarakat Indonesia. 
Semakin berkembangnya arus informasi, merupakan salah satu peluang bisnis yang sangat 
prospek, sehingga memunculkan dan makin berkembangnya media-media informasi. 
 Meskipun banyak media-media lain seperti televisi, radio, dan internet, namun informasi 
dalam bentuk media cetak masih sangat dibutuhkan. Hal ini dikarenakan media cetak 
mempunyai keunggulan yang tidak dimiliki oleh media elektronik, seperti efisiensi tempat 
(informasi dapat dilihat di mana saja), efisiensi waktu (informasi dapat diperoleh kapan saja) 
dan yang paling penting adalah sumber informasi media cetak dapat dijadikan referensi atau 
bukti tertulis. 
 Koran pagi di Solo dalam sejarah perkembangannya, banyak yang mati karena produknya 
ditolak oleh pasar. Hal tersebut dikarenakan adanya kebutuhan dan keinginan masyarakat Solo 
dan sekitarnya untuk memiliki koran yang bisa mewakili atau sumber penyalur aspirasi bagi 
masyarakat Solo sendiri, sehingga memunculkan koran lokal daerah seperti Solo Pos, Radar 
Solo, Bengawan Solo, dan yang baru saja muncul adalah harian pagi Joglo Semar. 
 Surat kabar Solo Pos yang dapat dikatakan sebagai pemain baru dalam bisnis ini harus 
berusaha untuk dapat memahami dan mengerti keinginan dan kebutuhan konsumen, maka Solo 
Pos yang dapat diartikan sebagai koran daerahnya Solo lebih menonjolkan sifat kedaerahannya 
dengan mengedepankan posisinya sebagai koran daerah Solo. 
 Perusahaan Solo Pos diharapkan lebih memperhatikan atribut produk dan bauran 
promosi, dimana atribut produk dan bauran promosi dapat mempengaruhi tingkah laku dan 
motivasi konsumen dalam keputusan membeli, misalnya yang perlu diperhatikan adalah 
penampilan merek atau simbol yang dapat dibaca dan diingat serta menawarkan informasi 
terkini mengenai situasi politik, ekonomi, hukum, dan hiburan. Selain atribut di atas, 
perusahaan juga perlu memperhatikan bagaimana cara mempromosikan  produk tersebut, dan 
hal ini bisa dilakukan perusahaan melalui media periklanan, promosi penjualan dan 
rekomendasi personal dari mulut ke mulut. 
 Daerah Laweyan merupakan salah satu kecamatan di Kota Surakarta yang ternyata 
banyak berlangganan surat kabar Solo Pos dibanding surat kabar lainnya, oleh karena itu 
penulis ingin meneliti apakah selain faktor tersebut (periklanan, promosi penjualan dan 
rekomendasi personal dari mulut ke mulut) masih ada faktor lain yang berhubungan dengan 
perilaku pelanggan, misalnya atribut produk seperti merek dan desain. 
 Berdasarkan latar belakang di atas, untuk menganalisis pengaruh atribut produk dan 
bauran promosi dengan perilaku pelanggan surat kabar Solo Pos dengan mengambil sampel di 
wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta dengan judul: “Analisis Pengaruh Atribut Produk 
dan Bauran Promosi dengan Perilaku Pelanggan Surat Kabar Solo Pos di Wilayah Kecamatan 
Laweyan Kota Surakarta”. 
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B. Perumusan Masalah 
 Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka perumusan masalah dalam skripsi 
ini adalah: 
1. Apakah atribut produk dan bauran promosi mempunyai pengaruh terhadap 
perilaku pelanggan surat kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan 
Kota Surakarta? 
2. Atribut produk dan bauran promosi tersebut, manakah yang berpengaruh 
paling dominan terhadap perilaku berlangganan surat kabar Solo Pos di 
wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui pengaruh atribut produk dan bauran promosi terhadap 
perilaku pelanggan surat kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan 
Kota Surakarta. 
2. Untuk mengetahui atribut produk dan bauran promosi manakah yang 
paling berpengaruh terhadap perilaku berlangganan surat kabar Solo Pos di 
wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta. 
D. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat Bagi Perusahaan 
a. Dapat menjadi pertimbangan produsen Koran dalam menetapkan 
strategi yang paling tepat guna mendapatkan pelanggan. 
b. Sebagai bahan pertimbangan dan referensi bagi perusahaan dalam 
menetapkan kebijakan dan pengambilan keputusan di masa 
mendatang. 
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2. Manfaat Bagi Akademik 
a. Sebagai bahan masukan untuk mendukung dasar teori bagi penelitian 
akan datang yang sejenis dan relevan. 
b. Sebagai bahan masukan bagi ilmu pengetahuan. 
3. Manfaat Bagi Peneliti 
Dapat menerapkan teori yang didapatkan di kampus dalam dunia kerja. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA  
 
A. Pengertian Pemasaran dan Manajemen Pemasaran 
Pemasaran merupakan salah satu faktor yang sangat penting dalam 
menjalankan suatu bisnis, yang pada dasarnya mencakup segala macam kegiatan 
yang memberikan kepuasaan kepada konsumen dan memberikan keuntungan 
kepada produsen. Persyaratan utama bagi pemasaran yang efektif dan berhasil 
bagi suatu organisasi adalah bahwa suatu organisasi tersebut harus mempunyai 
 xvii
pandangan yang luas, jelas, dan benar-benar mendalam tentang makna pemasaran 
dan yang dapat dilakukan pemasaran bagi organisasi tersebut. 
Menurut Stanton, pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari 
kegiatan-kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
potensial (Swastha dan Handoko, 1997: 4).  
Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dengan mana seseorang 
atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 
penciptaan dan pertukaran produk dan nilai ( Kotler, 1996: 4)  
Pemasaran adalah semua kegiatan manusia yang diarahkan untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginannya melalui proses pertukaran (Irawan 
dkk, 1996: 13) 
Titik tolak dari pemasaran adalah kebutuhan dan keinginan manusia. 
Kegiatan pemasaran timbul apabila manusia memutuskan untuk memuaskan 
kebutuhan dan keinginannya dengan cara tertentu, yang disebut dengan 
pertukaran. Kegiatan-kegiatan di dalam pemasaran ditujukan untuk 
memberikan kepuasaan baik penjual maupun pembeli. Pemasaran mencakup 
usaha perusahaan yang dimulai dengan mengidentifikasi kebutuhan dan 
keinginan konsumen, menentukan produk yang hendak diproduksi, 
menentukan harga produk yang sesuai, menentukan cara promosi dan 
penyaluran atau penjualan produk tertentu. Definisi-definisi diatas 
menerangkan bahwa arti pemasaran adalah suatu kegiatan merencanakan, 
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa 
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 xviii 
kepada konsumen agar kebutuhan konsumen dapat terpenuhi sehingga tujuan 
perusahaan dapat tercapai.  
Menurut Kotler, manajemen pemasaran adalah penganalisaan, 
perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan program-program yang bertujuan 
menimbulkan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk 
mencapai tujuan perusahaan (Swastha dan Handoko, 1997: 4). Hal ini juga 
ditegaskan oleh Kotler (1996: 14), bahwa manajemen pemasaran adalah 
proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi dan 
distribusi gagasan, barang dan jasa untuk menghasilkan pertukaran yang 
memenuhi sasaran-sasaran perorangan dan organisasi. 
Definisi-definisi tersebut menerangkan bahwa manajemen pemasaran 
adalah suatu proses manajemen yang meliputi penganalisaan, perencanaan, 
pelaksanaan dan pengawasan kegiatan pemasaran oleh perusahaan. Penentuan 
produk, harga, promosi dan tempat untuk mencapai tanggapan yang efektif 
disesuaikan dengan sikap dan perilaku konsumen, dan sebaliknya sikap dan 
perilaku konsumen dipengaruhi sedemikian rupa sehingga menjadi sesuai 
dengan produk-produk pemasaran. 
 
B. Perilaku Konsumen 
Faktor ekstern dari perusahaan yang sangat berpengaruh adalah 
perilaku konsumen. Dalam kenyataannya perilaku konsumen memiliki 
implikasi sangat luas terhadap perumusan strategis pemasaran. Untuk 
memahami perilaku konsumen dalam pembelian barang dan jasa diperlukan 
 xix
study. Perusahaan berkepentingan dengan hampir setiap kegiatan manusia 
dalam lingkup terbatas. Berikut definisi perilaku konsumen. 
Menurut J. Engel mengidentifikasikan perilaku konsumen sebagai 
berikut: “Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat alam 
mendapatkan, mengkonsumsikan dan menghabiskan produk dan jasa 
termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini. 
(James Engel, Roger D Blackwell, Paul W Miniard, 1994: 3) 
Pola perilaku konsumen dapat dipelajari dan dapat dipahami untuk 
mengetahui motif pembelian mereka. Dalam mengambil keputusan untuk 
membeli suatu produk, tentu saja konsumen akan mempertimbangkan 
beberapa hal yang menjadi alasan pengambilan keputusan untuk membeli 
suatu produk, tentu saja konsumen akan mempertimbangkan beberapa hal 
yang menjadi alasan pengambilan keputusan tersebut. Konsumen mengambil 
banyak macam keputusan membeli setiap hari. Kebanyakan perusahaan besar 
meneliti keputusan membeli konsumen secara amat rinci untuk menjawab 
pertanyaan mengenai konsumen secara amat rinci untuk menjawab 
pertanyaan mengenai apa yang mereka beli, dimana mereka membeli, 
bagaimana dan berapa banyak mereka membeli, serta mengapa mereka 
membeli. Pemasar dapat mempelajari apa yang dibeli konsumen untuk 
mencari jawaban atas pertanyaan mengenai apa dan bagaimana yang mereka 
beli, dimana dan berapa banyak. 
Pengertian perilaku konsumen yang lain adalah : “Sebagai kegiatan-
kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 
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mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, termasuk di dalamnya proses-
proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan-penentuan 
kegiatan-kegiatan tersebut”. (Swasta dan Handoko, 1997 : 10). 
Mempelajari perilaku konsumen tidak hanya mempelajari apa (what) 
yang dibeli atau dikonsumsi, tetapi juga dimana (where) bagaimana kebiasaan 
(how often) dan dalam kondisi macam apa (under what condition) barang-
barang dan jasa-jasa dibeli (Swasta dan Handoko, 1997 : 11). 
Pada mulanya seseorang menganggap bahwa dorongan seorang 
konsumen untuk melakukan tindakan pemilihan diantara jenis barang dan jasa 
serta berbagai merk yang ada, adalah karena konsumen tersebut berpendapat 
bahwa kualitas dari barang dan jasa yang dipilihnya tersebut dianggap yang 
paling baik atau mungkin juga paling murah harganya. Akan tetapi pada 
kenyataannya sering kali pertimbangan itu bukan hanya pertimbangan 
kualitas atau barang saja. Dorongan-dorongan lain yang menimbulkan 
keputusan juga akan mempengaruhi konsumen dalam pembelian suatu barang 
atau jasa. Sebagai contoh adalah rasa harga diri, ikut-ikutan, faktor gengsi dan 
sebagainya.  
 
C. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
 Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan bagi pengusaha 
dalam rangka membuka usahanya. Proses tersebut merupakan pendekatan penyelesaian 
masalah pada kegiatan manusia untuk membuka usaha dan jasa. Banyak faktor yang 
mempengaruhi pada setiap proses pembelian baik faktor internal maupun eksternal. 
 Faktor internal terdiri dari: motivasi, persepsi, belajar, kepribadian, 
sikap, konsep diri. Sedang faktor eksternal terdiri dari: keluarga, kebudayaan, 
kelas sosial, dan kelompok referensi. Dua faktor ini sama pentingnya, seorang 
 xxi
pemasar yang baik harus mampu memanfaatkan peluang dan faktor internal 
maupun eksternal. Untuk lebih jelasnya dapat dikemukakan sebagai berikut: 
1. Faktor Internal Konsumen 
 Faktor internal konsumen merupakan faktor yang datang dari 
dalam konsumen itu sendiri, yang sangat berpengaruh terhadap perilaku 
konsumen, antara lain adalah: 
a. Motivasi 
Menurut Swastha dan Handoko (1997), motivasi adalah suatu 
dorongan kebutuhan dan keinginan individu yang diarahkan untuk 
memperoleh keputusan. 
b. Kepribadian 
Psikologi yang membedakan seseorang yang menyebabkan terjadinya 
jawaban yang relatif dan bertahan lama terhadap lingkungannya. 
c. Sikap dan kepercayaan 
Sikap dan kepercayaan juga merupakan faktor yang mempengaruhi 
pandangan dan perilaku pembelian konsumen. 
d. Konsep diri 
Konsep diri merupakan cara bagi seseorang untuk melihat dirinya 
sendiri, dan pada saat yang sama mempunyai gambaran tentang diri 
orang lain. Manajer pemasaran harus dapat mengidentifikasikan tujuan 
konsumen karena dapat mempengaruhi perilaku mereka. Tujuan ini 
dapat ditentukan jika ia mengetahui konsep diri seseorang. 
e. Belajar 
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Belajar adalah perubahan-perubahan perilaku yang terjadi sebagai 
akibat adanya pengalaman. Perubahan perilaku tersebut bersifat tetap 
dan lebih fleksibel. Hal ini karena adanya interaksi antara manusia 
yang pada dasarnya bersifat individu dengan lingkungan khususnya. 
f. Persepsi 
Persepsi adalah suatu proses dimana konsumen menyadari, proses 
penerimaan adanya rangsangan dalam lingkungan intern dan ekstern, 
sehingga pengamatan bersifat aktif. 
 
2. Faktor Eksternal Konsumen 
 Faktor ekternal konsumen perupakan proses yang berasal dari luar 
diri konsumen itu sendiri. Faktor-faktor  lingkungan ekstern yang 
mempengaruhi perilaku konsumen, yaitu (Swastha dan Handoko, 1997 : 
58-72) 
a. Kebudayaan 
Secara teoritis dikatakan bahwa kebudayaan merupakan faktor yang 
mempunyai dominan terhadap perilaku konsumen dalam hubungannya 
dengan pengambilan keputusan membeli. Menurut Swastha (1997: 
107), kebudayaan adalah simbol dan fakta yang komplek yang 
diciptakan manusia, diturunkan dari generasi ke generasi sebagai 
penentu dari pengatur tingkah laku manusia dalam masyarakat yang 
ada. 
b. Kelas Sosial 
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Kelas sosial terjadi karena adanya pelapisan sosial dalam masyarakat. 
Kelas sosial dapat mempengaruhi pandangan dan tingkah laku 
pembelian seseorang. 
c. Kelompok referensi 
Menurut Kotler (1990: 181), kelompok referensi bagi seseorang adalah 
kelompok-kelompok yang memberikan pengaruh langsung dan tidak 
langsung terhadap sikap dan perilaku, antara lain adalah: serikat buruh, 
perkumpulan agama, lingkungan tetangga dan lain sebagainya. 
d. Keluarga 
Keluarga adalah organisasi konsumen yang terpenting dalam 
masyarakat, dan telah diteliti secara luas oleh Kotler (1990: 185), yaitu 
masing-masing anggota keluarga memiliki keinginan yang berbeda 
untuk membeli sesuatu, sehingga mempengaruhi politik pemasaran 
perusahaan dalam hal produk yang dihasilkannya, saluran distribusi, 
harga, dan promosinya. 
 
D. Pengertian dan Teori Pendekatan Atribut 
1. Produk 
 Menurut Swastha dan Irawan (1997: 79) produk merupakan bagian 
dari variabel marketing mix, yang terdiri atas: produk, distribusi, promosi, 
dan harga. Dalam hal ini penulis akan lebih memfokuskan diri pada 
variabel produk dan promosi. 
2. Pengertian Atribut Produk 
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 Mengembangkan suatu produk mencakup penetapan manfaat yang 
akan disampaikan produk, manfaat ini dikomunikasikan dan disampaikan 
oleh atribut produk, harga, lokasi, dan promosi yang ada. 
a. Merek  
 Pengertian merek adalah suatu nama, rancangan atau kombinasi 
dari semua yang dimaksudkan untuk mengidentifikasikan produk atau 
jasa seseorang penjual atau kelompok dan bertujuan untuk 
membedakan dari produk dan jasa yang dihasilkan oleh pesaing 
(Kotler dan Amstrong, 1996). 
b. Ekuitas merek 
 Ekuitas merek adalah serangkaian aset yang terkait dengan 
nama dan simbol merek tertentu yang menambah dan mengurangi nilai 
yang diberikan oleh sebuah produk atau jasa kepada suatu perusahaan 
dan atau pelanggan perusahaan tersebut. Inti konsep ini adalah bahwa 
sebuah merek bisa memiliki posisi yang kuat dan menjadi modal atau 
ekuitas apabila merek tersebut memenuhi empat faktor utama, yaitu: 
1) Brands awards 
Pengertian kesadaran merek mengacu pada sejauh mana suatu 
merek dikenal oleh konsumen. 
2) Strong brand association 
Faktor ini dicerminkan oleh asosiasi yang dibuat. Asosiasi oleh 
konsumen terhadap sebuah merek tertentu ini bisa berupa atribut 
produk, juru bicara atau simbul tertentu. 
3) Percieved quality 
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Merupakan asosiasi merek yang ditinjau dari sudut pandang 
konsumen, dimana setiap merek dipersepsikan sebagai barang 
berkualitas tinggi, juga dipandang sebagai ukuran “kebaikan 
merek” yang dituntut oleh konsumen. 
4) Brand loyality 
Pelanggan yang loyal akan menjadi hambatan masuk bagi para 
pesaing, memungkinkan ditetapkannya harga premium, tersedianya 
waktu untuk menanggapi inovasi para pesaing, dan bisa menjadi 
benteng pelindung dari kemungkinan kompetisi harga. 
c. Citra Merek 
 Selain harga, keputusan konsumen dalam melakukan pembelian 
suatu produk juga dipengaruhi oleh citra merek produk tersebut yang 
merupakan himpunan keyakinan merek tertentu (Kotler dan Amstrong, 
1994: 195) 
d. Desain 
 Desain merupakan konsep yang luas ketimbang gaya, gaya 
hanya menguraikan yang sensasional dan menarik perhatian, tetapi 
tidak selalu membuat bekerja lebih baik, sedang desain lebih berfokus 
paa masalah fungsi dari suatu produk. Desain menurut Kotler dan 
Amstrong (1996: 283) adalah proses merancang gaya dan fungsi 
produk, menciptakan produk yang menarik, mudah, aman, tidak mahal, 
sederhana untuk dibuat dan didistribusikan. 
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E. Promosi 
 Promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam pemasaran, karena tanpa 
promosi konsumen tidak mengetahui atau mengenal produk yang kita hasilkan. Menurut 
Swasta (1998 : 83), istilah promosi dapat diartikan sebagai berikut: “Promosi adalah arus 
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi 
kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.” Pengertian tersebut berarti 
dapat dikatakan bahwa promosi adalah aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan 
produk dan bertujuan membujuk pelanggan untuk membelinya. Dilakukan secara langsung 
dari produsen ke konsumen dan tidak langsung dengan melewati media tertentu. 
1. Pengertian Bauran Promosi 
 Bauran promosi adalah kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-
variabel periklanan, dan alat promosi yang lain kesemuanya direncanakan untuk 
mencapai tujuan program penjualan (Swasta, 1998: 238). 
2. Periklanan 
a. Pengertian periklanan 
 Periklanan adalah segala bentuk penyajian non personal dan promosi ide, 
barang dan jasa oleh sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran. Sedang 
menurut Nickles dan Swastha (1998: 245) adalah komunikasi non individu dengan 
sejumlah biaya, melalui berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga 
non laba, serta individu-individu. 
b. Tujuan iklan 
 Kegiatan utama periklanan bertujuan untuk menjual barang, ide dan jasa. 
Konsumen sebagai iklan sering terpengaruh dan ingin merubah sikap atau tingkah 
laku mereka. Dengan demikian secara umum dapat dikatakan bahwa tujuannya 
adalah untuk meningkatkan penjualan yang mengun-tungkan. Menurut Swastha 
(1998), secara spesifik mempunyai tujuan sebagai berikut: 
1) Memperkenalkan produk baru 
2) Menambah penjualan produksi. 
3) Mencegah timbulnya barang-barang tiruan. 
c. Fungsi Periklanan 
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 Menurut Swastha (1998: 249) periklanan mempunyai beberapa fungsi yaitu 
sebagai berikut: 
1) Memberikan informasi 
2) Membujuk dan mempengaruhi 
3) Menciptakan kesan (image) 
4) Memuaskan keinginan 
5) Merupakan alat komunikasi. 
d. Anggaran periklanan 
 Dalam mengiklankan produknya, perusahaan harus membuat anggaran 
iklan, untuk membiayai iklan yang akan dibuat perusahaan. Menurut Kotler (1997: 
236) ada lima faktor yang perlu dipertimbangkan saat menetapkan anggaran 
periklanan. 
1) Tahap dan siklus hidup produk 
2) Segmen pasar dan landasan konsumen 
3) Mengiklankan merek pesaing dan bukan pesaing 
4) Frekuensi pengiklanan 
5) Kemudahan mengganti produk. 
e. Pemilihan media pengiklanan 
 Salah satu bagian terpenting dalam mengambil keputusan mengenai 
pengiklanan adalah menentukan saluran atau media yang paling tepat untuk 
menyampaikan pesan kepada konsumen yang menjadi sasaran, karena tidak semua 
media cocok digunakan. Menurut Swastha (1998: 256) media periklanan adalah 
suatu lembaga yang mempunyai kegiatan usaha untuk menciptakan media yang 
ditujukan kepada masyarakat. 
 
F. Promosi Penjualan 
1. Pengertian Promosi Penjualan 
Menurut Assauri (1998 : 84), promosi penjualan didefinisikan 
sebagai seuatu kegiatan promosi selain periklanan, personal selling dan 
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publisitas yang dapat mendorong pembelian oleh konsumen dan yang 
dapat meningkatkan efektifitas para penyalur dengan mengadakan 
pameran, display, eksibisi, peragaan atau demonstrasi dan berbagai 
kegiatan penjualan yang lain, yang dilakukan sewaktu-waktu dan tidak 
bersifat rutin. 
Dalam promosi penjualan dilakukan berbagai usaha untuk 
meningkatkan penjualan dengan menyelenggarakan berbagai pertemuan, 
pertunjukkan, contoh grafis atau demonstrasi, perlombaan dan kemasan 
khusus, semua itu dilakukan untuk meningkatkan penjualan yang bersifat 
langsung dan juga bersifat jangka pendek. Promosi penjualan sering 
digunakan sebagai alat yang integral bersama-sama dengan periklanan dan 
personal selling. Dengan demikian promosi penjualan dapat dinyatakan 
sebagai kegiatan yang melengkapi dan mendorong periklanan. 
Promosi penjualan menurut Assauri (1998: 92) dapat dibedakan atas 
tiga macam yaitu : 
a. Promosi yang diarahkan pada pembeli, misalnya sampel, kupon, 
pameran, demonstrasi atau peragaan. 
b. Promosi yang diarahkan pada pedagang, misalnya potongan dealer 
contest 
c. Promosi yang diarahkan pada pramuniaga misalnya bonus. 
2. Tujuan Promosi Penjualan 
 Tujuan dari suatu promosi penjualan adalah untuk mengenal suatu 
produk atau jasa kepada konsumen, dimana nanti dengan promosi 
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penjualan ini konsumen akan terpengaruh untuk melakukan pembelian, 
menurut Swastha (1998: 280-281) beberapa tujuan promosi penjualan 
antara lain: 
a. Tujuan promosi intern 
 Untuk mendorong karyawan lebih tertarik pada produk dan 
promosi perusahaan, sehingga nanti dapat meningkatkan moral 
karyawan, melatih karyawan tentang bagaimana cara terbaik yang 
harus dilakukan untuk melayani konsumen dan untuk meningkatkan 
dukungan karyawan, kerjasama, serta semangat bagi usaha 
promosinya. 
b. Tujuan promosi penjualan perantara 
 Usaha promosi penjualan dengan perantara (pedagang besar, 
pengecer, lembaga perkreditan dan lembaga jasa) digunakan untuk 
mendorong jumlah pembeli yang lebih besar, untuk mendapatkan 
dukungan yang luas dalam saluran usaha promosi. 
c. Tujuan promosi penjualan konsumen 
 Promosi penjualan konsumen dapat dilakukan untuk 
mendapatkan orang yang bersedia mencoba produk baru, untuk 
meningkatkan volume penjualan, untuk menyaingi promosi yang 
dilakukan oleh pesaing dan untuk mempertahankan penjualan. 
3. Metode-metode promosi penjualan konsumen 
 Dalam promosi penjualan juga digunakan berbagai macam metode 
untuk mencari para konsumen, menurut Swastha (1998: 281-285) ada 
beberapa metode penjualan antara lain adalah: 
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a. Pemberian contoh barang 
b. Nota 
c. Hadiah 
d. Kupon berhadiah 
e. Undian 
f. Rabat 
g. Peragaan dan demonstrasi. 
 
G. Keputusan Pembelian 
1. Proses Keputusan Pembelian 
a. Pengenalan masalah 
 Proses pemilihan dimulai waktu pembeli mengenal masalah atas 
kebutuhan, pembeli merasakan perbedaan antara keadaan yang 
sebenarnya dan keadaan yang diinginkannya. Dari pengalaman 
sebelumnya orang telah belajar bagaimana cara mengatasi dorongan 
dan motivasi ke arah suatu kelompok yang akan memuaskan dorongan 
itu. 
b. Pencarian informasi 
 Seorang konsumen yang bergerak atau mungkin juga tidak akan 
mencari informasi yang lebih banyak. Apabila dorongan konsumen ini 
sangat kuat maka akan membelinya, apabila tidak kebutuhan 
konsumen itu akan disimpan dalam ingatannya saja. 
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c. Evaluasi alternatif 
 Tahap ini meliputi penetapan tujuan pembelian, menilai dan 
mengadakan seleksi terhadap alternatif pembelian berdasarkan tujuan 
yang diinginkannya. 
2. Struktur Keputusan Pembelian 
 Keputusan membeli sebenarnya merupakan kumpulan dari 
sejumlah keputusan. Menurut Swastha dan Handoko (2000: 102), 
komponen tersebut terdiri atas: 
a. Keputusan tentang jenis produk 
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli suatu jenis 
produk atau uangnya digunakan muntuk membeli produk yang lain. 
b. Keputusan tentang bentuk produk 
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli produk 
tertentu. Keputusan tersebut menyangkut pula ukuran, mutu, corak dan 
sebagainya. Dalam hal ini perusahaan harus melakukan riset 
pemasaran untuk mengetahui kesukaan konsumen tentang produk 
tersebut. 
c. Keputusan tentang merek 
Konsumen harus membeli keputusan tentang merek mana yang harus 
dibeli, setiap merek memiliki perbedaan tersendiri, hal ini perusahaan 
harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek. 
d. Keputusan tentang penjualan 
Konsumen harus mengambil keputusan di mana produk tersebut harus 
dibeli. Dalam hal ini produsen, pedagang besar, dan pengecer harus 
mengetahui bagaimana konsumen memilih penjual. 
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e. Keputusan tentang jumlah produk 
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan akan melakukan 
pembelian. Masalah menyangkut tersedianya uang untuk membeli, 
oleh karena itu perusahaan harus mengetahui faktor-faktor yang 
mempengaruhi keputusan konsumen dalam menentukan faktor 
pembelian. 
f. Keputusan tentang cara pembelian 
Konsumen harus menentukan tentang metode pembayaran produk 
yang akan dibeli, apakah secara tunai atau kredit. Dalam hal ini 
perusahaan harus mengetahui keinginan pembeli terhadap cara 
pembayarannya. 
 
H. Tinjauan Penelitian Terdahulu 
Untuk memberikan gambaran dan acuan penelitian ini dengan penelitian 
terdahulu, maka dapat dikemukakan penelitian yang relevan sebagai berikut: 
1. Penelitian yang dilakukan oleh Wahyudi (2005) tentang Analisis Faktor-
faktor yang Berhubungan Perilaku konsumen Terhadap Keputusan 
Pemakaian Jasa Angkutan Bus PO. Rosalia Indah di Surakarta. Untuk 
mengetahui keterkaitan antara atribut bus dengan karakteristik konsumen, 
dan untuk mengetahui atribut bus yang dominan dalam mempengaruhi 
keputusan pemakaian jasa angkutan. Alat analisis yang digunakan adalah 
uji validitas, uji reliabilitas, test chi-squares, dan contingency coefficient. 
Hasil penelitian menyimpulkan bahwa terdapat keterkaitan antara 
karakteristik konsumen yang terdiri dari tingkat usia, pekerjaan, dan 
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tingkat penghasilan dengan atribut bus yang terdiri dari tarif tiket, fasilitas, 
dan pelayanan yang ditawarkan, berarti dalam keputusan pemakaian PO. 
Rosalia Indah yang lengkap dan mendukung mempunyai hubungan paling 
dominan terhadap keputusan pemakaian jasa angkutan. 
2. Penelitian yang dilakukan oleh Rini (2005) mengenai Faktor-faktor yang 
Berpengaruh terhadap Perilaku Konsumen dalam Memilih Kamar Rawat 
Inap di Rumah Sakit Nirmala Suri Sukoharjo. Untuk mengetahui pengaruh 
antara tingkat penghasilan, tingkat pendidikan dan jenis pekerjaan dengan 
perilaku konsumen dalam memilih kamar rawat inap, dan untuk 
mengetahui diantara faktor-faktor tersebut manakah yang paling dominan 
dalam menentukan keputusan memilih kamar rawat inap. Alat analisis 
yang digunakan adalah uji validitas, uji reliabilitas, analisis regresi 
berganda, uji t, uji F dan R2. Hasil penelitian menyimpulkan bahwa tingkat 
penghasilan, tingkat pendidikan, dan jenis pekerjaan berhubungan positif 
dengan pengambilan keputusan dalam memilih kamar rawat inap, dan 
tingkat penghasilan merupakan faktor yang paling dominan dalam 
menentukan keputusan memilih kamar dengan harga rendah atau 
penghasilan tinggi akan memilih kamar Cendana. 
3. Penelitian yang dilakukan oleh Yudi (2005) mengenai Analisis Hubungan 
Perilaku Konsumen dengan Fasilitas dan Pelayanan Kamar pada Hotel 
Sahid Raya Solo. Untuk mengetahui hubungan antara faktor-faktor 
karakteristik konsumen dengan atribut produk Hotel Sahid Raya Solo, dan 
untuk mengetahui diantara faktor karakteristik konsumen (usia, jenis 
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kelamin, pendapatan, dan jenis pekerjaan) dengan atribut produk (fasilitas 
dan pelayanan) Hotel Sahid Raya Solo, dan untuk mengetahui diantara 
faktor-faktor tersebut yang mempunyai derajat hubungan paling dominan 
dengan atribut produk. Alat analisis yang digunakan adalah uji validitas, 
uji reliabilitas, analisis chi-square, dan analisis coeficient contingency. 
Hasil penelitian menyimpulkan bahwa ada hubungan antara faktor-faktor 
karakteristik konsumen dengan atribut produk Hotel Sahid Raya Solo, dan 
faktor tingkat pendapatan dengan fasilitas mempunyai derajat hubungan 
yang paling dominin terhadap pemilihan kamar Hotel Sahid Raya Solo. 
4. Penelitian yang dilakukan oleh Chuzaimah dan Sujadi (2004) mengenai 
Analisis Hubungan antara Atribut Konsumen dengan Atribut Produk 
dalam Keputusan Pembelian Buku di Toko Buku Gramedia Surakarta. 
Untuk mengetahui urutan derajat keterkaitan antara atribut konsumen 
(jenis kelamin, usia, pekerjaan dan pendapatan) dengan atribut produk 
(promosi, kualitas, dan harga) yang mempunyai hubungan yang paling 
erat. Alat analisis yang digunakan adalah uji validitas, uji reliabilitas, dan 
analisis chi-square. Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa terdapat 
hubungan antara atribut konsumen dengan atribut produk, dan faktor 
tingkat pendapatan mempunyai hubungan yang paling erat dengan atribut 
produk kualitas. 
 
I. Kerangka Pemikiran 
 Berdasarkan landasan teori, maka kerangka pemikiran yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh merek, desain, periklanan, promosi 
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penjualan dan rekomendasi dari mulut ke mulut terhadap keputusan berlangganan surat kabar 
Solo Pos. Adapun kerangka pemikirannya adalah sebagai berikut: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
        Sumber: Chuzaimah dan Sujadi (2004) yang dimodifikasi. 
Gambar 1. Kerangka Pemikiran 
Keterangan: 
Variabel Independen: yaitu variabel yang mempengaruh terhadap variabel yang lain. Variabel 
independen dalam penelitian ini meliputi: merek, desain, periklanan, promosi penjualan dan 
rekomendasi dari mulut ke mulut. 
Adapun variabel dependen: yaitu variabel yang dipengaruh oleh variabel lain. Variabel 
dependen ini adalah keputusan konsumen untuk berlangganan harian Solo Pos. 
 Kerangka tersebut merupakan kerangka yang dimodifkasi dari penelitian yang 
dilakukan oleh Chizaimah dan Sujadi (2004), bagian yang dimodifikasi adalah pada 
perubahan variabel atribut konsumen, adapun pada penelitian saat ini dimodifikasi dan diganti 
dengan variabel keputusan konsumen, sedangkan untuk atribut produk yang meliputi : merek, 
desain, periklanan, promosi penjualan dan rekomendasi dari mulut ke mulut, tidak ada 
perubahan. 
 Berdasarkan kerangka pemikiran di atas menunjukkan bahwa variabel dependen 
(keputusan konsumen untuk berlangganan harian Solo Pos) akan dipengaruhi oleh variabel 
independen (merek, desain, periklanan, promosi penjualan dan rekomendasi dari mulut ke 
mulut) baik secara bersama-sama atau individu, selain adanya minat dari konsumen itu 
sendiri. Perusahaan Solo Pos telah berusaha untuk memperhatikan atribut produk dan bauran 
promosi, dimana atribut produk dan bauran promosi dapat mempengaruhi tingkah laku dan 
motivasi konsumen dalam keputusan membeli, misalnya yang perlu diperhatikan adalah 
penampilan merek atau simbol yang dapat dibaca dan diingat serta menawarkan informasi 
terkini mengenai situasi politik, ekonomi, hukum, dan hiburan. Selain atribut di atas, 
perusahaan juga perlu memperhatikan bagaimana cara mempromosikan  produk tersebut, dan 
hal ini bisa dilakukan perusahaan melalui media periklanan, promosi, penjualan dan 
rekomendasi personal dari mulut ke mulut. Adanya berbagai kebijakan yang ditawarkan oleh 
Merek (X1) 
Desain (X2) 
Periklanan (X3) 
Promosi Penjualan (X4) 
Rekomendasi dari mulut 
ke mulut (X5) 
Keputusan Konsumen (Y) 
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pihak harian Solo Pos tersebut diharapkan dapat menarik minat konsumen untuk berlangganan 
harian umum Solo Pos khususnya di wilaya Kecamatan Laweyan Kota Surakarta. 
 
J. Hipotesis 
 Hipotesis merupakan pernyataan singkat yang dapat disimpulkan dari kerangka 
teoritis yang merupakan jawaban sementara atas pemecahan masalah sementara yang akan 
dihadapi, sehingga pernyataan tersebut masih harus diuji kebenarannya (Djarwanto dan 
Pangestu, 1994). Berdasarkan hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Chuzaimah dan 
Sujadi (2004) dan Wahyudi (2005), maka hipotesis dalam penelitian ini adalah: 
1. Diduga atribut produk (merek, desain) dan bauran promosi (periklanan, 
promosi penjualan dan rekomendasi dari mulut ke mulut) mempunyai 
pengaruh terhadap perilaku pelanggan surat kabar Solo Pos di wilayah 
Kecamatan Laweyan Kota Surakarta. 
2. Diduga atribut produk pada desain mempunyai pengaruh paling dominan 
terhadap perilaku berlangganan surat kabar Solo Pos di wilayah 
Kecamatan Laweyan Kota Surakarta. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
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A. Jenis Penelitian 
 Penelitian ini menggunakan metode penelitian survey dengan mengumpulkan 
informasi dari responden dengan menggunakan daftar pertanyaan yang telah terstruktur 
sebagai alat pengumpulan data yang pokok (Rangkuty, 2004: 18). 
 Pengertian survey tersebut dibatasi pada pengertian survey sample, dimana 
informasi dikumpulkan dari sebagian sampel untuk mewakili seluruh populasi. Definisi lain, 
penelitian survey adalah pengumpulan sampel untuk mewakili seluruh populasi. Pengumpulan 
informasi secara sistematis dari para responden dengan maksud untuk memahami dan untuk 
meramal beberapa aspek perilaku dan populasi yang diamati (Sigit, 1996), walaupun 
informasi tersebut diperoleh dari sebagian populasi tetapi diharapkan dapat mewakili populasi 
penelitian. 
 
B. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta. 
 
C. Populasi, Sampel dan Sampling 
1. Populasi 
 Populasi yaitu jumlah dari keseluruhan obyek yang 
karakteristiknya hendak diduga (Djarwanto dan Subagyo, 1996: 107). 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang berlangganan harian 
Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta yang berjumlah 
± 5.500 orang/bulan. Pemilihan populasi di Kecamatan Laweyan di-
samping karena di tempat tersebut mempunyai paling banyak konsentrasi 
pembaca harian Solo Pos sebanyak 40,4% di wilayah Surakarta, dan juga 
paling dekat dengan perusahaan dimana surat kabar tersebut dicetak. 
27 
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Untuk memberikan gambaran tentang konsentrasi pembaca Solopos di 
wilayah Surakarta dapat disajikan dalam tabel berikut: 
Tabel III.1. 
Konsentrasi Pembaca Solopos di Wilayah di Surakarta 
No. Nama Wilayah Jumlah 
1. Kecamatan Banjarsari 8,2 % 
2. Kecamatan Pasar Kliwon 8,1 % 
3. Kecamatan Laweyan 10,4 % 
4. Kecamatan Serengan 7,5 % 
5. Kecamatan Jebres 6,2 % 
Sumber: Litbank Solopos, tahun 2009. 
2. Sampel 
 Sampel yaitu sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak 
diselidiki, dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi (Djarwanto 
dan Subagyo, 1996: 108). Sampel yang diambil dalam penelitian ini 
adalah konsumen yang membeli dan telah melakukan pembelian harian 
Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan. Sampel dalam penelitian ini 
adalah sebanyak 100 konsumen, penentuan sampel sebesar 100 ini karena  
adanya keterbatasan waktu, tenaga, dan biaya. Besarnya sampel juga dapat 
ditentukan berdasarkan rumua sebagai berikut : (Umar, 1997: 49). 
N = 
2Ne1
N
+
 
Dimana : 
n  = Ukuran sampel 
N = Ukuran populasi 
e = Proses kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan 
pengambilan sampel yang masih dapat diinginkan : 0,01 
      5500 
n = ------------------ 
     1 + 5500 (0,1)2 
     5500 
 = ------------------ 
    1 + 5500 (0,01)  
 = 98,28 dibulatkan 100. 
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Jadi, berdasarkan perhitungan di atas, sampel dalam penelitian ini 
berjumlah 100 orang. 
 
3. Teknik Pengambilan Sampel (Sampling) 
 Teknik pengambilan sampel yang digunakan dengan Non 
Probability Sampling yaitu elemen di dalam populasi yang tidak 
mempunyai kemungkinan yang sama untuk diambil dan untuk dijadikan 
suatu subyek sampel (Sekaran, 1992: 235). Sampling Non probability 
sampling pada purposive sampling merupakan metode pemilihan satuan 
sampel didasarkan atas ciri-ciri atau sifat-sifat tertentu yang dipandang 
yang mempunyai sangkut paut yang sudah diketahui sebelumnya. Kriteria 
tersebut adalah: (1) Konsumen yang sudah membeli minimal 2 kali, yang 
merupakan bukti bahwa konsumen tersebut sudah berlangganan, (2) 
Berdomisili di kecamatan Laweyan; (3) Bersedia menjadi responden. 
 
D. Data dan Sumber Data 
1. Data Primer 
 Data primer yaitu data yang diperoleh peneliti secara langsung di 
tempat penelitian atau suatu tempat yang menjadi objek penelitian. Data 
primer dapat diperoleh dengan wawancara, kuesioner ataupun observasi 
lapangan. Dalam hal ini data yang akan diambil adalah data mengenai 
tanggapan konsumen terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi 
keputusan konsumen terhadap pembelian harian Solo Pos di wilayah 
Kecamatan Laweyan Kota Surakarta. 
2. Data Sekunder 
 Data  sekunder  yaitu  data  yang  diperoleh  peneliti  secara  tidak 
langsung dari sumber-sumber lain, misalnya dari buku-buku, surat kabar, 
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internet, majalah atau dari lembaga lain yang memiliki keterkaitan dengan 
penelitian. 
 
E. Teknik Pengumpulan Data 
1. Kuesioner 
 Kuesioner adalah metode pengumpulan data yang diperoleh dengan 
cara mengajukan pertanyaan, yang secara langsung diberikan kepada 
responden untuk dijawab. Daftar pertanyaan tersebut melibatkan variabel-
variabel penelitian yang hendak diteliti (Sugiyono, 2000: 135). 
2. Skala Pengukuran 
 Penelitian ini menggunakan skala Likert yaitu metode untuk 
mengukur sikap dengan menyatakan setuju dan ketidak setujuan terhadap 
suatu subjek, objek atau kejadian tertentu, di mana responden diminta 
untuk memberi respon terhadap setiap pertanyaan dengan memilih salah 
satu dari lima kategori pilihan, yaitu: Sangat Tidak Setuju (STS) diberi 
skor 1, Tidak Setuju (TS) diberi skor 2, Netral (N) diberi skor 3, Setuju (S) 
diberi skor 4, dan Sangat Tidak Setuju (STS) diberi skor 5. 
 
F. Definisi Operasional Variabel 
1. Variabel bebas (X) 
Variabel bebas adalah variabel yang menjadi sebab timbulnya atau 
berubahnya variabel terikat. Adapun definisi operasional dan indikator dari 
masing-masing variabel bebas adalah sebagai berikut: 
a. Merek 
Merek merupakan kombinasi dari semua maksud untuk 
mengidentifikasikan produk atau jasa dari seseorang penjual atau 
kelompok penjual dan untuk membedakannya dari produk atau jasa 
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pesaingnya (Kotler dan Amstrong, 1996: 283). Adapun indikator 
merek adalah: 
1) Persepsi reputasi nama perusahaan Solo Pos. 
2) Loyalitas. 
b. Desain 
Desain adalah proses merancang gaya dan fungsi produk, menciptakan 
produk yang menarik, mudah, aman, dan tidak mahal untuk digunakan 
dan didistribusikan (Kotler dan Amstrong, 1996: 282). Indikatornya 
adalah: 
1) Bahasa 
2) Cakupan pemberitaan 
3) Reliabiliats berita 
4) Kondisi fisik 
5) Manfaat 
c. Periklanan 
Periklanan merupakan segala bentuk penyajian informasi non personal 
dan promosi, ide, barang dan jasa oleh sponsor tertentu yang 
memerlukan biaya (Kotler, 1997: 235). Indikator yang digunakan 
adalah: 
1) Frekuensi penayangan 
2) Isi pesan 
3) Kemudahan mengingat 
4) Daya tarik. 
d. Promosi penjualan 
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Promosi penjualan merupakan strategi pemasaran selain personel 
selling. Responden tidak punya peluang untuk menjawab di luar 
alternatif jawaban yang telah disediakan oleh peneliti. Instrumen 
dikatakan valid apabila dapat mengungkapkan data dari variabel yang 
diteliti secara tepat. 
2. Variabel Terikat (Y) 
Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau menjadi akibat 
karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2004: 33). Keputusan pembelian 
merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan (Swastha dan Handoko, 
2000: 102). Adapun indikatornya adalah: 
a. Waktu pembelian surat kabar Solo Pos. 
b. Bagaimana pembelian dilakukan. 
c. Tempat pembelian 
d. Jumlah Pembelian. 
 
G. Teknik Analisis Data 
1. Analisis Kualitatif 
Analisis ini digunakan untuk menganalisa dan menginterpretasikan 
data secara langsung yang akan ditunjukan dalam bentuk tabel frekwensi 
dan prosentase sehingga dapat diambil suatu kesimpulan. 
2. Analisis Kuantitatif 
 Analisis kuantitatif yaitu analisis yang didasarkan pada angka-
angka perhitungan melalui metode statistik. Analisa ini digunakan untuk 
mengetahui hubungan atribut produk dan bauran promosi dengan perilaku 
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pelanggan surat kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota 
Surakarta. Dalam analisa ini dipergunakan skala likert dengan bobot 
sebagai berikut: jawaban sangat setuju diberi bobot 5, setuju diberi bobot 
4, kurang setuju diberi bobot 3, tidak setuju diberi bobot 2, dan sangat 
tidak setuju diberi bobot 1. 
a. Uji Validitas 
 Uji Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-
tingkat kevalidan atau kesahihan sesuatu instrumen. Suatu instrumen 
yang valid atau sahih mempunyai validitas tinggi. Sebaliknya 
instrumen yang kurang valid berarti memiliki validitas rendah 
(Arikunto, 1998: 35). 
 Sebuah instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa 
yang diinginkan. Sebuah instrumen dikatakan valid apabila dapat 
mengungkap data dari variabel yang diteliti secara tepat. Tinggi 
rendahnya validitas instrumen menunjukkan sejauh mana data yang 
terkumpul tidak menyimpang dari gambaran tentang variabel yang 
dimaksud. Dengan cara menghitung korelasi masing-masing 
pernyataan dengan score total dengan menggunakan rumus tehnik  
korelasi “product moment“, yang rumusnya sebagai berikut (Arikunto, 
1998: 54) : 
( ) ( )
( )( )2222 yynxxn
yxxyn
r
å-åå-å
åå-å
=   
Keterangan: 
 xliv
rxy =   Korelasi antara masing-masing item pertanyaan   
rt   =   Koefisien korelasi tabel dengan a = 5 % 
rh  =   Koefisien Korelasi hitung 
n   =   Jumlah responden 
x   =   Score pertanyaan 
y   =   Score total pertanyaan 
Untuk menentukan valid tidaknya dinyatakan dengan angka apabila 
koefisien korelasi (rxy) lebih besar dari rtabel, maka jawaban setiap 
responden tersebut benar-benar valid. 
b. Uji Reliabilitas 
Menurut Arikunto (1998: 48) mengemukakan "Tes dikatakan 
reliabel jika memberi hasil yang tetap apabila diteskan berkali-kali". 
Untuk reliabilitas data akan menggunakan rumus Cronbach Alpha. 
Menurut Arikunto (1998: 54), uji reliabilitas dapat dilakukan dengan 
Cronbach Alpha (KR-20) dengan bantuan SPSS yaitu: 
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r , dimana: 
r11 =  Realibilitas Instrumen 
k  =  Banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
2
baS   =  Jumlah Varian butir 
2
ta      =  Varian total.  
Dengan kategori nilai alpha yang digunakan adalah 
berdasarkan pendapat Nunnaly yang dikutip oleh Arikunto (1998), 
sebagai berikut: 
a) Nilai alpha antara 0,8 - 1,00 dikategorikan reliabilitas baik 
b) Nilai alpha antara 0,6 - 0,79 dikategorikan reliabilitas diterima 
c) Nilai alpha kurang dari 0,6 dikategorikan reliabilitas kurang baik 
 
c. Analisis Regresi Berganda 
Analisa ini digunakan untuk mencari pengaruh antara variabel independen 
terhadap variabel dependen. Persamaannya: 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 (Djarwanto PS, 1998: 309) 
Keterangan:  
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Y    =  Variabel kesetiaan konsumen  
a    =  Bilangan konstan 
X1   = Variabel Merek 
X2   = Variabel Desain 
X3   = Variabel Periklanan 
X4   = Variabel Promosi Penjualan 
X5   = Variabel Rekomendasi personel dari mulut ke mulut. 
b1   = Koefisien regresi pada X1 
b2  = Koefisien regresi pada X2 
b3  = Koefisien regresi pada X3 
b4  = Koefisien regresi pada X4 
b5  = Koefisien regresi pada X5 
 
d. Uji t 
Pengujian ini digunakan untuk mengetahui pengaruh signisikan masing-
masing variabel independen terhadap variabel dependen secara parsial.  Langkah 
pengujiannya: 
1)   Menentukan hipotesis nol dan hipotesis alternative 
Ho: b = 0, (tidak ada pengaruh yang signifikan secara parsial 
variabel independen terhadap variabel dependen). 
Ho: b ¹ 0, (ada pengaruh yang signifikan secara parsial variabel 
independen terhadap variabel dependen). 
2)   Menentukan level of significance (µ) = 0,05. 
3)   Kriteria pengujian. 
Ho ditolak dan Ha diterima apabila thitung > ttabel atau thitung < -ttabel 
atau probabilitas t atau signifikansi < 0,05. 
Ho diterima dan Ha ditolak apabila thitung £ thitung £ -ttabel atau 
probabilitas t atau signifikansi > 0,05. 
 
Daerah tolak                                                      Daerah tolak 
 xlvi
      Daerah terima 
 – t tabel                              t tabel 
4)   Perhitungan t hitung: 
       thitung = 
Sb
b
 
b = parameter estimasi dari Xi 
Sb = Standar error dari Xi 
5)   Kesimpulan 
Jika t hitung > t tabel atau t hitung < -t tabel dan probahilitas nilai 
atau signifikansi < 0,05 maka dapat dikatakan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan masing-masing variabel independen 
terhadap variabel dependen. Sebaliknya, jika –t tabel £ t hitung £ t 
tabel atau probabilitas nilai t atau signifikansi > 0,05 maka dapat 
dikatakan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan masing-
masing variabel independen terhadap variabel dependen. 
 
e. Uji F 
 Pengujian ini digunakan untuk mengetahui apakah secara bersama-sama 
variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen. Langkah-langkah uji F 
sebagai berikut: 
1)   Menentukan hipotesis nol dan hipotesis alternatif 
Ho: b1=b2=b3=b4=b5=0, (tidak ada pengaruh yang signifikan 
secara bersama-sama variabel 
independen terhadap variabel dependen) 
 xlvii 
Hi: b1¹ b2¹b3¹b4¹b4¹0, (ada pengaruh yang signifikan secara 
bersama-sama variabel independen 
terhadap variabel dependen) 
2)  Menentukan level of significance (a) = 0,05 
3)  Kriteria pengujian (role of test) 
  
  
  
 
Ho diterima apabila Fhitung £ Ftabel 
Ho ditolak apabila Fhitung > Ftabel 
4)   Perhitungan nilai F 
   Fhitung = 
k)-(n)/ R - (1
1) -(k  / R
2
2
 
dimana : 
Fhit = Harga F garis regresi 
n = Jumlah sampel 
Ftabel = (Fa, k; n-k-1) 
5)   Kesimpulan 
Jika Fhitung > Ftabel maka dapat dikatakan bahwa terdapat pengaruh 
yang signifikan secara bersama-sama variabel independen 
terhadap variabel dependen. Sebaliknya jika Fhitung £ Ftabel maka 
dapat dikatakan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan 
secara bersama-sama variabel independen terhadap variabel 
dependen. 
 
Daerah Terima 
Daerah Tolak 
Ftabel 
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f. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
 Analisis Adjustment R2 dilakukan untuk mengukur besar kemampuan 
menerangkan dari variabel independen terhadap variabel dependen dalam suatu 
model regresi. Nilai R2 berkisar antara 0 < R2 < 1 dan kecocokan model dikatakan 
lebih baik kalau nilai R2 mendekati 1, bila R2 = 1, berarti persentase sumbangan 
variabel X1, X2, dan X3, X4, dan X5 terhadap variabel dependen adalah 100%. 
Apabila R2 = 0, berarti variabel tidak dapat digunakan untuk membuat ramalan 
(Gujarati, 1995: 130). Adapun rumus yang digunakan: 
R2 = 
TSS
RSS
 - 1  Ratau          
TSS
ESS 2 =  
R2  = 1 - 
k)(N/Y
k) - (N / e
2
i
2
i
-S
S
,  
Keterangan: 
ESS = Explained Sum of Square (jumlah kuadrat yang dijelaskan) 
TSS = Total Sum of Square 
RSS = Residual Sum of Square (jumlah kuadrat residual) 
BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Deskripsi Responden 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang berlangganan 
harian Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta yang 
berjumlah ± 5.500 orang/bulan. Untuk pengambilan sampel, dalam penelitian 
ini digunakan teknik purposive sampling, yang  merupakan metode pemilihan 
satuan sampel didasarkan atas ciri-ciri atau sifat-sifat tertentu yang dipandang 
yang mempunyai sangkut paut yang erat dengan ciri-ciri atau sifat-sifat 
populasi yang sudah diketahui sebelumnya. Adapun ciri atau sifat tersebut 
antara lain: responden yang berlangganan harian Solo Pos, bertempat tinggal 
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tetap di wilayah kecamatan Laweyan Surakarta, dan responden tergolong 
orang dewasa yang dapat membaca dan menulis. Adapun jumlah responden 
yang akan diambil sebagai sampel sebanyak 100 orang. Dari responden 
tersebut dapat dibuat deskripsi responden sebagai berikut: 
 
1. Jenis Kelamin 
Tabel  IV.1 
Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No. Jenis Kelamin Jumlah Persentase 
1 Laki-laki 63 63,00% 
2 Perempuan 32 32,00% 
Jumlah 100 100,00% 
  Sumber : Data primer yang diolah 
 Berdasarkan tabel IV.1. diketahui bahwa berdasarkan jenis kelamin 
responden dapat dibagi antara lain, yang mempunyai jenis kelamin laki-
laki 63 orang (63,00%), dan yang mempunyai jenis kelamin perempuan 
sebanyak 32 orang (32,00%)  dari keseluruhan responden. 
2. Umur Responden 
Umur diukur dari masa hidup responden yang dihitung sejak 
tanggal lahir sampai dengan ulang tahun terakhir. Dalam 
penelitian ini responden dikelompokkan dalam beberapa kategori 
seperti tampak pada tabel IV.2. berikut: 
Tabel IV.2 
Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Umur 
No. Kategori Umur Jumlah Persentase 
1 Kurang dari 20 tahun 4 4,00% 
 l 
2 20 – 30 tahun 17 17,00% 
3 31 – 40 tahun 75 75,00% 
3 Di atas 40 tahun 4 4,00% 
Jumlah 100 100,00% 
Sumber : Data primer yang diolah 
Berdaarkan Tabel IV.2. dapat diketahui bahwa responden 
yang berlangganan surat kabar Solo Pos di wilayah kecamatan 
Laweyan Kota Surakarta dengan kelompok umur kurang dari 20 
tahun 4 orang (4,0%), umur antara 20-30 tahun berjumlah 17 
orang (17%), dan kelompok umur antara 31 – 40 tahun sebanyak 
75 orang (77%), serta kelompok umur di atas 40 tahun sebanyak 
4 orang (4,00%). Berdasarkan hasil tersebut dketahui bahwa 
kebanyakan responden berumur 31-40 tahun yaitu 75 orang 
(75%) dari keseluruhan responden. 
3. Pendidikan 
Tabel IV.3 
Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Tingkat 
Pendidikan 
No. Kategori Umur Jumlah Persentase 
1 SD 2 2,00% 
2 SLTP 4 4,00% 
3 SLTA 36 36,00% 
3 Perguruan Tinggi/Akademi 58 58,00% 
Jumlah 100 100,00% 
Sumber : Data primer yang diolah 
Berdaarkan Tabel IV.3. dapat diketahui bahwa responden 
yang mempunyai pendidikan akhir SD sebanyak 2 orang (2,00%), 
SLTP sebanyak 4 orang (4,00%), SLTA sebanyak 36 (36,00%), 
 li 
dan Perguruan Tinggi/Akademi sebanyak 58 orang (58,00%) dari 
keseluruhan responden. 
 
4. Jenis Pekerjaan 
Tabel  IV.4 
Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan 
No. Jenis Pekerjaan Jumlah Persentase 
1. Pelajar atau Mahasiswa 14 14 % 
2. PNS 27 27 % 
3. Pegawai Swasta 41 41 % 
4. Wiraswasta/Lain-lain 18 18 % 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data primer yang diolah 
 Berdasarkan tabel IV.4 diketahui bahwa berdasarkan jenis 
pekerjaan responden dapat dibagi antara lain, yang mempunyai jenis 
pekerjaan pelajar/mahasiswa 14 orang (14%), yang mempunyai jenis 
pekerjaan pegawai/PNS sebanyak 27 orang (27%), yang mempunyai 
pekerjaan pegawai swasta sebanyak 41 orang (41%), dan yang mempunyai 
pekerjaan wiraswasta/lain-lain sebanyak 18 orang (18%) dari keseluruhan 
responden. 
5. Tingkat Penghasilan 
Tabel  IV.5 
Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Tingkat Penghasilan 
No. Tingkat Penghasilan/bln Jumlah Persentase 
1 < Rp. 500.000 16 16 % 
2 Rp. 500.100 – 1.000.000 28 28 % 
3 Rp. 1.000.001 – 2.000.000 39 39 % 
4 > Rp. 2.000.000 17 17 % 
Jumlah 100 100 % 
 Sumber : Data primer yang diolah 
Berdasarkan tabel IV.5. diketahui bahwa berdasarkan 
tingkat penghasilan responden, yang mempunyai tingkat 
 lii 
pendapatan kurang dari Rp 500.000 sebanyak 16 orang (16%), 
yang mempunyai tingkat pendapatan antara Rp 500.000-
1.000.000 sebanyak 28 orang (28%), yang mempunyai 
pendapatan antara Rp 1.000.001- 2.000.000 sebanyak 39 orang 
(39%), yang mempunyai tingkat pendapatan lebih dari Rp. 
2.000.000 sebanyak 17 orang (17%). Dari hasil tersebut 
kebanyakan responden mempunyai tingkat penghasilan antara Rp. 
1.000.001 – Rp. 2.000.000 dari keseluruhan responden. 
 
B.  Analisis Data dan Pembahasan 
1. Uji Instrumen 
a. Uji Validitas 
Untuk mengetahui hasil dari perhitungan uji validitas, maka dapat buat 
suatu rangkuman hasil uji validitas sebagai berikut : 
 
Tabel  IV.6 
Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Merk, Desain, Periklanan, 
Promosi Penjualan, Word of Mount, dan Keputusan Pembelian 
Variabel No Item rhitung rtabel Keputusan 
 1. Merek (X1) 1 0,469 0.195 Valid 
 2 0,668 0.195 Valid 
 3 0,580 0.195 Valid 
 2. Desain (X2) 1 0,315 0.195 Valid 
 2 0,491 0.195 Valid 
 3 0,534 0.195 Valid 
 4 0,455 0.195 Valid 
 5 0,576 0.195 Valid 
 3. Periklanan (X3) 1 0,519 0.195 Valid 
 2 0,732 0.195 Valid 
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 3 0,583 0.195 Valid 
 4 0,565 0.195 Valid 
1 0,671 0.195 Valid 4. Promosi Penjualan  
    (X4) 2 0,671 0.195 Valid 
1 0,498 0.195 Valid 5. Word of Mount  
    (X5) 2 0,498 0.195 Valid 
6.  Keputusan  1 0,555 0.195 Valid 
     Pembelian (Y) 2 0,492 0.195 Valid 
 3 0,366 0.195 Valid 
 4 0,367 0.195 Valid 
Sumber : Data primer yang diolah 
Berdsarkan tabel IV.6. tersebut, dilihat harga rxy tersebut 
kemudian dikonsultasikan dengan harga kritik product moment dari 
Pearson  pada tabel dengan N = 100 pada taraf signifikansi 5% di 
dapat  harga rtabel (5%) = 0.195,  selanjutnya apabila harga rxy dari 
suatu item angket hasil hitungan (rhit) lebih besar atau sama dengan 
harga  rtabel  (5%),  sebesar  0.195  maka item tersebut dinyatakan 
valid. 
 
b. Uji Reliabilitas 
Menurut Nunnaly yang dikutip oleh Arikunto (1998), 
dinyatakan bahwa apabila Nilai alpha antara 0,6 - 0,79 dikategorikan 
reliabilitas diterima. Dari hasil reliabilitas untuk item-item pertanyaan 
dari keenam yaitu merk, desain, periklanan, promosi penjualan, 
rekomendasi dari mulut ke mulut (Word of Mount), dan keputusan 
pembelian, maka dapat dirangkum dalam suatu tabel IV.7. sebagai 
berikut:  
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Tabel  IV.7. 7 
Ringkasan Hasil Uji Reliabilitas 
No Variabel r11 Kriterium Keputusan 
1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
Merk 
Desain 
Periklanan 
Promosi Penjualan 
Word of Mount 
Keputusan Pembelian 
0,737 
0,713 
0,789 
0,795 
0,665 
0,656 
0,600 
0,600 
0,600 
0,600 
0,600 
0,600 
Reliabel 
Reliabel 
Reliabel 
Reliabel 
Reliabel 
Reliabel 
      Sumber : Data primer yang diolah 
 Hasil uji reliabilitas dalam tabel IV.7. tersebut menunjukkan 
bahwa koefisien reliabilitas (Cronbach Alpha) dari semua variabel 
yang diteliti dapat diandalkan/reliabel karena menurut Nunnaly yang 
dikutip oleh Arikunto (1998), bahwa dikatakan reliabel baik apabila 
nilai r11 > 6,00. 
 
2. Analisis Data 
a. Analisis Regresi Linear Berganda 
 Berdasarkan analisis data yang dihasilkan, maka dapat dibuat 
persamaan regresi sebagai berikut: 
Y = 5,969 + 0,110X1 + 0,163X2 + 0,132X3 + 0,183X4 + 0,210X5  
 Persamaan di atas menerangkan bahwa konstanta sebesar 5,969 
menunjukkan hubungan searah antara Merk, Desain, Periklanan, 
Promosi Penjualan, Word of Mount, terhadap perilaku berlangganan 
Harian Umum Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota 
Surakarta.  
 Merek memberikan kontribusi positif terhadap nilai keputusan 
berlangganan, hal ini menunjukkan bahwa setiap perusahaan 
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memperhatikan merek maka akan berdampak pada peningkatan 
perilaku berlangganan konsumen.  
 Desain memberikan  kontribusi positif terhadap nilai keputusan 
berlangganan konsumen, hal ini menunjukkan bahwa apabila 
perusahaan memperhatikan desain maka akan dapat meningkatkan 
perilaku konsumen untuk berlangganan harian Solo Pos.  
 Periklanan memberikan kontribusi positif terhadap nilai 
keputusan konsumen untuk berlangganan, hal ini menunjukkan bahwa 
setiap usaha kegiatan periklanan yang dilakukan perusahaan maka 
akan dapat meningkatkan perilaku konsumen untuk berlangganan 
harian umum Solo Pos.  
 Promosi penjualan memberikan kontribusi positif terhadap nilai 
keputusan konsumen, hal ini menunjukkan setiap kenaikan untuk 
kegiatan promosi penjualan maka akan berdampak pada penigkatan 
perilaku konsumen untuk berlangganan harian umum Solo Pos.  
 Rekomendasi memberikan kontribusi posotif terhadap nilai 
keputusan berlangganan konsumen, hal ini menunjukkan setiap 
kenaikan rekomendasi akan dapat meningkatkan pengaruhnya 
terhadap meningkatkan perilaku konsumen untuk berlangganan harian 
umum Solo Pos di Kecamatan Laweyan Surakarta.  
 
c. Uji F 
 Pengujian dengan uji F ini digunakan untuk mengetahui nilai 
koefisien regresi berganda yang diperoleh dan hasilnya akan 
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menunjukkan signifikan atau tidak pengaruh antara kelima variabel 
yang diamati, yaitu menguji pengaruh antara variabel independen 
(Merk, Desain, Periklanan, Promosi Penjualan, Word of Mount) secara 
bersama-sama terhadap variabel dependen (perilaku pelanggan). Untuk 
lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel IV.8. berikut: 
Tabel IV.8 
Hasil Pengujian dengan Uji F 
Model Sum of 
Square 
Df Mean 
Square 
F Sig. 
Regression 
Residual 
143,895 
114,695 
5 
94 
28,779 
1,220 
23,586 0,000 
Total 258,590 99    
 
Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh Freg sebesar 23,586. 
Ternyata besarnya Fhitung terletak di daerah penolakan Ho, yaitu Fhit 
lebih besar dari F-tabel atau 23,586 > 2,330. Berarti hipotesis yang 
diterima adalah hipotesa alternatif. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa variabel Merk, Desain, Periklanan, Promosi 
Penjualan, Word of Mount secara bersama-sama mempunyai pengaruh 
yang positif dan signifikan terhadap variabel Y (perilaku pelanggan 
untuk berlangganan). Berdasarkan hasil uji F tersebut terbukti bahwa 
terdapat pengaruh yang positif dan signifikan secara simultan 
(bersama-sama) antara Merk, Desain, Periklanan, Promosi Penjualan, 
Word of Mount terhadap perilaku konsumen untuk berlangganan 
harian umum Solo Pos di wilayah kecamatan Laweyan Kota 
Surakarta, hal ini berarti hipotesis pertama (H1) terbukti kebenarannya. 
 
b. Uji t 
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 Uji ini dilakukan untuk mengetahui signifikansi pengaruh tiap-
tiap variabel Merk, Desain, Periklanan, Promosi Penjualan, Word of 
Mount terhadap perilaku konsumen untuk berlangganan harian umum 
Solo Pos di wilayah kecamatan Laweyan Surakarta secara parsial. 
Hasil uji-t dapat dilihat dalam tabel  IV.9 berikut. 
Tabel  IV.9 
Nilai thitung dan Signifikansi 
No. Variabel Independen thitung ttabel Kesimpulan 
1 Merek (X1) 2,196 ± 1,990 Ho ditolak 
2 Desain (X2) 5,836 ± 1,990 Ho ditolak 
3 Periklanan (X3) 3,309 ± 1,990 Ho ditolak 
4 Promosi Penjualan (X4) 3,138 ± 1,990 Ho ditolak 
5 Rekomendasi (X5) 2,193 ± 1,990 Ho ditolak 
      Sumber: Hasil pengolahan data 
 Berdasarkan tabel tersebut dapat diuraikan pengaruh tiap-tiap 
variabel independen terhadap variabel dependen sebagai berikut: 
1) Pengaruh Merek (X1) terhadap perilaku pelanggan 
 Hasil uji-t diperoleh nilai thitung sebesar 2,196 berarti berada 
pada daerah penolakan Ho, sedangkan ttabel ± 1,990, sehingga dapat 
ditarik kesimpulan bahwa secara statistik ada pengaruh yang positif 
dan signifikan antara merek terhadap perilaku pelanggan harian 
umum Solo Pos. 
 
2) Pengaruh Desain terhadap perilaku pelanggan 
 Hasil uji-t diperoleh nilai thitung sebesar 2,836 berarti berada 
pada daerah penolakan Ho, sedangkan ttabel ± 1,990, sehingga dapat 
ditarik kesimpulan bahwa secara statistik ada pengaruh yang positif 
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dan signifikan antara desain terhadap perilaku pelanggan harian 
umum Solo Pos. 
 
3) Pengaruh Periklanan terhadap perilaku pelanggan 
 Hasil uji-t diperoleh nilai thitung sebesar 2,309 berarti berada 
pada daerah penolakan Ho, sedangkan ttabel ± 1,990, sehingga dapat 
ditarik kesimpulan bahwa secara statistik ada pengaruh yang positif 
dan signifikan antara periklanan terhadap perilaku pelanggan 
harian umum Solo Pos. 
 
4) Pengaruh promosi penjualan terhadap perilaku pelanggan 
 Hasil uji-t diperoleh nilai thitung sebesar 2,138 berarti berada 
pada daerah penolakan Ho, sedangkan ttabel ± 1,990, sehingga dapat 
ditarik kesimpulan bahwa secara statistik ada pengaruh yang positif 
dan signifikan antara promosi penjualan terhadap perilaku 
pelanggan harian umum Solo Pos. 
 
5) Pengaruh rekomendasi terhadap perilaku pelanggan 
 Hasil uji-t diperoleh nilai thitung sebesar 2,193 berarti berada 
pada daerah penolakan Ho, sedangkan ttabel ± 1,990, sehingga dapat 
ditarik kesimpulan bahwa secara statistik ada pengaruh yang positif 
dan signifikan antara rekomendasi terhadap perilaku pelanggan 
harian umum Solo Pos. 
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 Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa faktor yang dominan 
mempengaruhi perilaku pelanggan harian umum Solo Pos di wilayah 
Kecamatan Laweyan Kota Surakarta adalah faktor Desain (X2), hal ini 
dilihat dari nilai thitung tertinggi adalah variabel Desain (X2) sebesar 
2,836 dibandingkan nilai thitung pada variabel yang lain. Oleh karena itu 
hipotesis kedua (H2) terbukti kebenarannya. 
 
C.   Pembahasan Hasil Analisis 
  Berdasarkan hasil analisis di atas, maka akan dibahas mengenai 
pengaruh atribut produk dan bauran promosi terhadap perilaku pelanggan 
surat kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta secara 
keseluruhan adalah: 
a. Pengaruh variabel merek terhadap perilaku pelanggan 
  Pengaruh variabel merek terhadap perilaku pelanggan secara 
teoritis dan hipotesis mempunyai pengaruh yang signifikan. Hasil 
penelitian membuktikan hipotesis dan teoritis tersebut, hal ini ditunjukkan 
oleh nilai koefisien sebesar 0,110 dan nilai thitung sebesar 2,196 > ttabel 
sebesar 1,990 dengan nilai sign. 0,031, dengan demikian pihak perusahaan 
dan konsumen menganggap bahwa variabel merek dianggap penting dan 
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan dengan perilaku 
pelanggan Surat Kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota 
Surakarta. 
b. Pengaruh variabel desain terhadap perilaku pelanggan 
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  Pengaruh variabel desain terhadap perilaku pelanggan secara 
teoritis dan hipotesis mempunyai pengaruh yang signifikan. Hasil 
penelitian membuktikan hipotesis dan teoritis tersebut, hal ini ditunjukkan 
oleh nilai koefisien sebesar 0,163 dan nilai thitung sebesar 2,836 > ttabel 
sebesar 1,990 dengan nilai sign. 0,006, dengan demikian pihak perusahaan 
dan konsumen menganggap bahwa variabel desain dianggap penting dan 
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan dengan perilaku 
pelanggan Surat Kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota 
Surakarta. 
c. Pengaruh variabel periklanan terhadap keputusan konsumen 
  Pengaruh variabel periklanan terhadap perilaku pelanggan secara 
teoritis dan hipotesis mempunyai pengaruh yang signifikan. Hasil 
penelitian membuktikan hipotesis dan teoritis tersebut, hal ini ditunjukkan 
oleh nilai koefisien sebesar 0,132 dan nilai thitung sebesar 2,196 > ttabel 
sebesar 1,990 dengan nilai sign. 0,023, dengan demikian pihak perusahaan 
dan konsumen menganggap bahwa variabel periklanan dianggap penting 
dan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan dengan perilaku 
pelanggan Surat Kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota 
Surakarta. 
d. Pengaruh variabel promosi penjualan terhadap keputusan konsumen 
  Pengaruh variabel promosi penjualan terhadap perilaku pelanggan 
secara teoritis dan hipotesis mempunyai pengaruh yang signifikan. Hasil 
penelitian membuktikan hipotesis dan teoritis tersebut, hal ini ditunjukkan 
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oleh nilai koefisien sebesar 0,183 dan nilai thitung sebesar 2,138 > ttabel 
sebesar 1,990 dengan nilai sign. 0,035, dengan demikian pihak perusahaan 
dan konsumen menganggap bahwa variabel promosi penjualan dianggap 
penting dan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan dengan 
perilaku pelanggan Surat Kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan 
Kota Surakarta. 
e. Pengaruh variabel rekomendasi terhadap keputusan konsumen 
  Pengaruh variabel rekomendasi terhadap perilaku pelanggan secara 
teoritis dan hipotesis mempunyai pengaruh yang signifikan. Hasil 
penelitian membuktikan hipotesis dan teoritis tersebut, hal ini ditunjukkan 
oleh nilai koefisien sebesar 0,210 dan nilai thitung sebesar 2,193 > ttabel 
sebesar 1,990 dengan nilai sign. 0,031, dengan demikian pihak perusahaan 
dan konsumen menganggap bahwa variabel rekomendasi dianggap penting 
dan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan dengan perilaku 
pelanggan Surat Kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota 
Surakarta. 
 
 
 
BAB V 
PENUTUP 
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A.  Kesimpulan 
 Berdasarkan hasil analisis, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 
1. Terdapat pengaruh secara parsial antara merk, desain, periklanan, promosi 
penjualan, rekomendasi dari mulut ke mulut terhadap perilaku pelanggan 
surat kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota Surakarta. 
2. Terdapat pengaruh secara simultan antara merk, desain, periklanan, 
promosi penjualan, rekomendasi dari mulut ke mulut terhadap perilaku 
pelanggan surat kabar Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Kota 
Surakarta. 
 
B.   Keterbatasan 
Penelitian ini mempunyai beberapa keterbatasan, diantaranya: 
1. Dalam penelitian ini yang dibahas hanya sebatas pada pengaruh atribut 
produk dan bauran promosi terhadap perilaku pelanggan surat kabar Solo 
Pos di wilayah Kecamatan Laweyan Surakarta. Oleh karena itu dengan 
adanya keterbatasan tersebut kurang bisa menggeneralisasi beberapa hal 
yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen tersebut, padahal banyak 
faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen misalnya jenis produk, isi, 
warna produk dan lain sebagainya. 
2. Dalam pemilihan populasi dan sampel penelitian hanya terbatas pada 
lingkup atau wilayah satu tempat yaitu konsumen yang berlangganan 
harian umum Solo Pos di wilayah Kecamatan Laweyan, akibatnya kurang 
luas jangkauan pengambilan populasi dan sampelnya, padahal masih ada 
52 
 lxiii
beberapa daerah kecamatan maupun kabupaten dan tempat lain konsumen 
yang membaca dan berlangganan harian umum Solo Pos. 
 
C.   Saran-saran 
 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dikemukakan di muka, maka 
dapat disarankan sebagai berikut: 
1. Bagi Perusahaan: 
Desain mempunyai pengaruh yang kuat dalam mempengaruhi perilaku 
pelanggan dalam berlangganan, maka perusahaan Solo Pos sebaiknya 
lebih menekankan variabel desain yang semenarik mungkin sehingga 
konsumen akan lebih loyal terhadap surat kabar Solo Pos dengan cara 
menambah ilustrasi-ilustrasi, memperjelas cetakan dan lain-lain. 
2. Bagi Peneliti Lain 
a. Dalam penelitian yang akan datang disarankan agar menambah jumlah 
variabel penelitian agar diperoleh hasil penelitian yang lebih baik dari 
apa yang diperoleh dalam penelitian ini. 
b. Disarankan untuk menambah jumlah responden, menggunakan alat 
analisis yang lain dari model tersebut diatas serta memilih obyek dan 
subyek yang lain yang berkaitan dengan keputusan pembelian 
konsumen. 
DAFTAR PUSTAKA 
 
Arikunto, Suharsimi, 1998. Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, 
Rineka Cipta, Yogyakarta. 
 
 lxiv
Arvianti, Dyah. 2004. Analisis Beberapa Faktor yang Mempengaruhi Loyalitas 
Konsumen Produk Rokok Djarum Super (Survey di Kecamatan Pasar 
Kliwon Surakarta). Skripsi (Tidak dipublikasikan). Fakultas Ekonomi 
Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
 
Chuzaimah dan Sujadi. 2004. Analisis Hubungan antara Atribut Konsumen 
dengan Atribut Produk dalam Keputusan Pembelian Buku di Toko Buku 
Gramedia Surakarta. Journal Ekonomi dan Bisnis. Surakarta: UMS. 
 
Djarwanto PS, Pangestu Subagyo, 1996, Statistik Induktif, BPFE, Yogyakarta. 
 
Ghozali, Imam. 2005. Aplikasi Analisis Multivariate dengan Program SPSS. 
Semarang: UNDIP. 
 
Handoko, Hani. 1992. Manajemen Pemasaran. Yogyakarta: Liberty. 
 
Henry, Assael. 2001. Consumer Behaviour & Marketing Action. 6th Edition. 
Thomson Learning. Thomson Asia Pte Ltd. 
 
Kotler, Philip. 1994. Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan dan 
Pengendalian, Terjemahan oleh Tri Marganingsih. Penerbit Erlangga, 
Jakarta. 
 
Kotler, Philip and Gary Amstrong, 1996. Prinsip-prinsip Pemasaran, Edisi 
Indonesia, terjemahan oleh: Terjemahan Tri Marganingsih. Penerbit 
Erlangga, Jakarta. 
 
Maylina, Wenny. 2003. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Kesetiaan terhadap 
Merek pada Konsumen Pasta Gigi Pepsodent di Surabaya. Jurnal 
Venture Volume 6 No. 6 No. 1. Hal. 98-115. 
 
Rangkuti, Freddy. 2004. Riset Pemasaran. Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama. 
 
Rini, Andriyani. 2005. Faktor-faktor yang Berpengaruh terhadap Perilaku 
Konsumend alam Memilih Kamar Rawat Inap di Rumah Sakit Nirmala 
Suri Sukoharjo. Skripsi (tidak dipublikasikan). Surakarta: UNS. 
 
Santoso, Singgih. 2002. Buku Latihan SPSS Statistik Para Metrik. Jakarta: PT. 
Gramedia Pustaka Utama. 
 
Stanton, William J. Michael Etzel and Bruce. 1991. Prinsip Pemasaran, Edisi 
Bahasa Indonesia, Jilid 1, (Terjemahan FX Budiyanto)Penerbit PT 
Prenhallindo, Jakarta. 
 
Swastha, Basu dan Irawan, 1994. Manajemen Pemasaran Modern, Penerbit 
Liberty, Yogyakarta. 
 
 lxv
Swastha, Basu, Dharmesta. 1996. Azas-azas Marketing. Edisi III. Yogyakarta: 
Liberty. 
 
____________, 1999. Loyalitas Pelanggan: Sebuah Kajian Konseptual Sebagai 
Panduan bagi Peneliti. Jurnal Ekonomi & Bisnis Indonesia. 
 
____________, 1999. Perilaku Berbelanja Konsumen Era 90-an dan Strategi 
Pemasaran. Jurnal Ekonomi & Bisnis Indonesia. 
 
Tjiptono, Fandy. 2000. Strategi Pemasaran. Edisi 2. Andi Offset, Yogyakarta. 
 
Umar, Husein. 1997. Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen. Jakarta: PT. 
Gramedia Pustaka Utama. 
 
Wahyudi. 2005. Analisis Faktor-faktor yang Berhubungan dengan Perilaku 
Konsumen terhadap Keputusan Pemakaian Jasa Angkutan Bus PO. 
Rosalia Indah di Surakarta. Skripsi (Tidak dipublikasikan). Surakarta: 
UNS. 
 
Yudi, Brahara M. 2005. Analisis Hubungan Perilaku Konsumen dengan Fasilitas 
dan Pelayanan Kamar pada Hotel Sahid Raya Solo. Skripsi (tidak 
dipublikasikan). Surakarta: UNS. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
